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Pengaruh biaya promosi terhadap volume penjualan  
Tiket kapal feri pada pt. Juli rahayu 
 
Effect of promotion costs  
Feri ticket sales volume at pt. July rahayu 
 




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap 
volume penjualan  tiket kapal feri pt. Juli rahayu di kolaka bajoe. Data dari 
penelitian ini diperoleh dati metode observasi yaitu meneliti data biaya promosi 
dan data penjualan, mengamati tujuan dan sasaran promosi perusahaan, 
membandingkan tehnik, prosedur serta proses biaya promosi dalam kaitanya 
dengan volume penjualan. Berdasarkan hasil perhitungan, diperoleh hasil 
koefisien korelasi antara variabel x (biaya promosi) dan y (volume penjualan ) 
sebesar r = 0,928 koefisien korelasi yang hasilnya positif berarti menunjukan 
semakin tinggi nilai x (biaya promosi), maka akan semakin besar pula y (volume 
penjualan), maka hipotesis yang menyatakan “makin tinggi nilai x, makin tinggi y 
korelasi (+) ha diterima. Dan korelasi yang menyatakan “makin tinggi nilai x, 
makin rendah nilai y”(-) ho ditolak. Koefisien determinasi yaitu kd = (0,815)2 x 100 
% = 0.6642 artinya bahwa nilai rata – rata  volume penjualan sebesar 66.42 % 
ditentukan oleh biaya promosi yang telah dikeluarkan perusahaan. 
 
Kata kunci : pemasaran, biaya promosi, tingkat penjualan 
 
 
This research aims to determine the effect on the volume of sales promotion 
costs ferry ticket pt. July rahayu in Kolaka BAJOE. Data from this study were 
obtained dati observation method is examined data promotion and sales data, 
observing the promotional goals and objectives of the company, compare 
techniques, procedures, and processes in effect promotion costs with sales 
volume. Based on calculations, obtained by the correlation coefficient between 
variables x (cost of promotion) and y (sales volume) of the correlation coefficient r 
= 0.928 which means positive results show the higher values of x (cost of 
promotion), the greater the y (sales volumes ), then the hypothesis that "the 
higher the value of x, y higher correlation (+) ha received. And correlation, which 
states "the higher values of x, the lower the value of y" (-) ho rejected. The 
coefficient of determination is kd = (0.815) 2 x 100% = 0.6642 means that the 
value - average of 66.42% in sales volume is determined by the cost of promotion 
that has been issued by the company. 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
  Era globalisasi telah menuntut adanya perubahan paradigma lama 
dalam segala bidang, salah satunya adalah bidang pemasaran. Semakin 
tingginya tingkat persaingan di bisnis lokal maupun global dan kondisi 
ketidakpastian memaksa perusahaan untuk mencapai keunggulan kompetitif  
agar mampu memenangkan persaingan di bisnis global.. 
  Pesaing yang dihadapi sebuah industri tidak lagi datang dari kawasan 
atau wilayah geografis setempat, tetapi raksasa global dari mancanegara 
hadir untuk saling berebut pasar. Pada saat ini banyak bermunculan 
perusahaan-perusahaan yang beragam bentuk usahanya, yang 
menandakan bahwa dunia usaha semakin maju. Dalam mengembangkan 
usahanya suatu perusahaan harus juga memperhatikan unsur – unsur 
penting dalam manajemen pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 
distribusi, dan promosi. 
  Pemasaran umumnya dilihat sebagai tugas menciptakan, 
mempromosikan, serta menyerahkan barang dan jasa kepada konsumen.  
  Pemasaran merupakan inti dari seluruh aktivitas bisnis, karena 
pemasaran merupakan penghubung antara perusahaan dan konsumen 
promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran yang sangat 
penting, yang dilaksanakan oleh perusahaan, dalam memasarkan produk 
atau jasanya. Tanpa promosi keberadaan produk kurang mendapat 
perhatian dari konsumen atau bahkan konsumen tidak tahu sama sekali 
mengenai produk tersebut. 
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  Pada umumnya perusahaan akan selalu berusaha untuk tetap 
berkembang serta mampu bersaing untuk mencapai tujuan perusahaan. 
Agar tujuan perusahaan dapat tercapai diperlukan strategi promosi yang 
efektif. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan tentu saja 
memerlukan anggaran yang cukup memadai agar tujuan yang ingin dicapai, 
terlebih pada perusahaan dibidang transportsi,yaitu meningkatkan penjualan 
dapat tercapai. Sasaran promosi dapat tercapai apabila perusahaan 
menganggarkan biaya promosi yang memadai, dan dengan adanya biaya 
promosi yang memadai diharapkan dapat membantu perusahaan dalam 
memasarkan produknya.  
  Berdasarkan gambaran umum permasalahan di atas, penulis tertarik 
untuk membahas masalah biaya promosi yang dikaitan dengan penjualan  
dengan mengambil judul penelitian “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap 
Volume Penjualan Tiket Kapal Feri Pada PT Juli Rahayu.” 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
  Berdasarkan latar belakang masalah di atas, penulis dalam hal ini 
mengidentifikasikan masalah sebagai berikut : 
 “Apakah Biaya Promosi berpengaruh terhadap Volume Penjualan  Tiket 
Kapal Feri pada PT. Juli Rahayu di Kolaka Bajoe.” 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang dipaparkan di 
atas, tujuan dari penelitian yang penulis lakukan adalah Untuk mengetahui 
Pengaruh Biaya Promosi terhadap Volume Penjualan  Tiket kapal Feri PT. 




1.4 Kegunaan Penelitian 
 Dari hasil penelitian yang penulis lakukan, diharapkan akan bermanfaat bagi 
penulis dan perusahaan selaku obyek penelitian. Adapun kegunaan 
penelitian ini adalah : 
1. Manfaat Teoritis, diharapkan penelitian ini dapat menambah pengetahuan 
ilmiah dan pengalaman, terutama dalam mengaplikasikan teori yang 
diterima di perguruan tinggi dengan praktek yang ada di Perusahaan. 
2. Manfaat Praktis, sebagai masukan bagi perusahaan mengenai pengaruh 
Biaya Promosi dalam meningkatkan penjualan Tiket Kapal Feri  pada  PT. 
Juli Rahayu di Kolaka Bajoe 
 
1.5 Sistematika Penulisan 
 Untuk mempermudah jalannya penganalisaan dan membantu penulis dalam 
merumuskan kesimpulan maka perlu adanya sistematika pembahasan 
sebagai berikut : 
 BAB I PENDAHULUAN 
   Bab ini merupakan bab pendahuluan yang menguraikan 
permasalahan-permasalahan secara ringkas yang meliputi : Latar belakang 
penelitian, identifikasi masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian dan 
manfaat penelitian, sistematika penulisan, serta lokasi dan waktu penelitian. 
 BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
   Dalam bab ini penulis membahas materi yang bersifat                                                                                                                                                                                                                                                         
teoritis, yang merupakan penjelasan-penjelasan dari buku-buku yang 
berhubungan dengan masalah yang diteliti yaitu Manajemen Pemasaran 




 BAB III METODE PENELITIAN 
   Pada bab ini membahas tentang objek penelitian dan metodologi 
penelitian yang terdiri dari desain penelitian, variabel penelitian, operasional 
variabel, jenis dan teknik pengumpulan data, serta Tekhnik analisa data 
dengan menggunakan analisa statistik 
 BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
   Bab ini membahas sejarah perusahaan dan struktur organisasi 
perusahaan, dan merupakan inti dari pembahasan dan menganalisa hasil 
penelitian yang meliputi pengaruh Biaya Promosi terhadap volume  
penjualan pada PT. Juli Rahayu di Kolaka Bajoe 
 BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
   Bab ini adalah bab terakhir yang berisikan kesimpulan hasil 
penelitian berdasarkan kesimpulan tersebut dikemukakan beberapa saran 


















2.1 Manajemen Pemasaran 
2.1.1 Pengertian Pemasaran 
  Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan 
oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan 
kelangsungan perusahaan untuk berkembang dan mendapat laba. 
Pemasaran merupakan aktivitas yang biasa dilakukan setiap orang dalam 
hidupnya, setiap organisasi, baik bisnis maupun non bisnis juga tidak 
terlepas dari aktivitas pemasaran 
  Ada beberapa pendapat mengenai pengertian pemasaran yang 
dikemukakan oleh beberapa ahli yang kelihatannya berbeda tapi sebenarnya 
sama. Perbedaan ini disebabkan karena mereka meninjau pemasaran dari 
segi yang berbeda-beda. Ada yang menitikberatkan pada segi fungsi, segi 
produknya, segi kelembagaannya, segi manajemennya dan ada pula yang 
menitikberatkan dari semua segi tersebut sebagai suatu sistem. 
  Pemasaran berasal dari kata pasar (market). Pasar merupakan tempat 
dimana penjual dan pembeli melakukan pertukaran barang, penawaran dan 
pertukaran barang tersebut dapat dikatakan pemasaran.  
  Hal ini sesuai dengan pengertian pemasaran menurut Saladin (2003:1) 
yang mendefinisikan  pemasaran  sebagai “Suatu sistem total dari kegiatan 
bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menetukan harga, promosi dan 
mendistribusikan barang – barang yang dapat memuaskan keinginan dan 
mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan”. 
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  Dan dalam bukunya yang lain Djaslim Saladin (2001:2)  menyatakan 
bahwa Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dari individu 
dan kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya melalui 
penciptaan, penawaran, dan pertukaran barang tersebut”.  
  Dan menurut Radiosunu (1993:2) pengertian pemasaran adalah 
kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha memuaskan keinginan dan 
kebutuhan melalui proses pertukaran. 
  Sedangkan menurut Kotler dalam bukunya Manajemen Pemasaran 
edisi ke sebelas yang dialih bahasakan oleh Benyamin Molan (2005 : 4) 
menyatakan bahwa Pemasaran membahas pengidentifikasian dan 
pemenuhan kebutuhan sosial dan manusiawi atau secara singkat dapat 
dikatakan memenuhi kebutuhan dengan mendapatkan laba. 
  Berdasarkan pengertian pemasaran di atas pemasaran dapat 
diartikan, sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang saling 
berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan menditribusikan barang dan jasa kepada kelompok 
pembeli. Jadi, pemasaran merupakan suatu interaksi yang berusaha untuk 
menciptakan hubungan pertukaran,. tetapi pemasaran bukanlah merupakan 
suatu cara yang sederhana sekedar untuk menghasilkan penjualan. 
 
2.1.2 Pengertian Manajemen Pemasaran 
  Tujuan manajemen pemasaran adalah mempengaruhi tingkat, 
jangkauan waktu, komposisi permintaan, sehingga membantu organisasi 
dalam mencapai sasarannya. Tujuan manajemen pemasaran tidak hanya 
menawarkan barang yang sesuai dengan keinginan pasar, dan 
menggunakan penetapan harga yang efektif, komunikasi dan distribusi untuk 
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memberi informasi, mempengaruhi dan melayani pasarnya. Tetapi lebih luas 
dari itu, tugas manajemen pemasaran adalah mengatur tingkat dan sifat 
permintaan dengan cara membantu organisasi dalam mencapai tujuannya. 
  Kegiatan pemasaran timbul apabila manusia memutuskan, 
memuaskan kebutuhan dan keinginannya dengan cara tertentu yaitu yang 
disebut dengan pertukaran, karena pertukaran merupakan salah satu cara 
untuk mendapatkan produk untuk memenuhi kebutuhan.  
  Hal ini sesuai dengan pengertian manajemen pemasaran menurut 
Kotler dalam buku karangan Saladin (2000 : 8 ) adalah Marketing 
management is the procces of planning and executing the conception, 
pricing promotion, and distribution of ideals, goods, and services to create 
axchages that satisfy individual and organization goals. 
  Sedangkan menurut Saladin (2003:3) pengertian manajemen 
pemasaran adalah Analisis, perencanaan, penerapan dan pengendalian 
program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan 
mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan pasar sasaran 
dengan maksud untuk mencapai tujuan – tujuan organisasi. 
  Sedangkan menurut Radiosunu (1993:3) manajemen pemasaran 
adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan 
program – program yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar 
yang dijadikan sasaran, dengan maksud untuk mencapai objektif organisasi 
pemasaran. 
  Dari beberapa pengertian manajemen pemasaran diatas, manajemen 
pemasaran dapat diartikan, suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan yang 
meliputi perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan dan pengawasan 
dibidang pemasaran untuk mencapai tujuan organisasi perusahaan.  
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2.2 Pengertian Promosi 
  Promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran yang 
sangat penting, yang dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan 
produk atau jasanya. Tanpa promosi keberadaan produk kurang mendapat 
perhatian dari konsumen atau bahkan konsumen tidak tahu sama sekali 
mengenai produk tersebut.  
  Hal ini sesuai dengan pengertian promosi menurut  saladin (2003 : 
123) yaitu suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang bertujuan 
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal 
menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk 
tersebut. 
  Sedangkan menurut Buchari Alma (1992:153) Promosi  adalah “ 
kegiatan untuk menyampaikan informasi, berkomunikasi, dan menyakinkan 
masyarakat terhadap sesuatu. 
  Dari kedua pengertian promosi di atas dapat diartikan bahwa promosi 
merupakan komunikasi informasi antara penjual dan pembeli yang bertujuan 
untuk menyampaikan informasi, berkomunikasi, dan menyakinkan 
masyarakat terhadap sesuatu barang.Promosi merupakansalah satu aspek 
yang penting dalam manajemen pemasaran dan sering dikatakan sebagai 
“proses berlanjut”. Ini disebabkan karena promosi dapat menimbulkan 
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. 
 
2.2.1 Tujuan Promosi 
  Promosi yang dilakukan oleh perusahaan berarti perusahan tersebut 
melakukan komunikasi dengan sasaran pasarnya, dengan tujuan agar 
pembeli menaruh minat dan bersedia membeli produk yang ditawarkan. 
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Promosi ini sangat penting untuk kelancaran penjualan, sebab tanpa 
promosi konsumen tidak mengetahui produk tersebut. 
  Adapun yang menjadi tujuan dari promosi adalah :  
1. Modifikasi Tingkah laku 
  Orang-orang yang melakukan komunikasi itu mempunyai beberapa 
alasan, antara lain : mencari kesenangan, mencari bantuan, memberi 
informasi, mengemukakan ide dan pendapat. Sedangkan promosi dari 
segi lain, berusaha merubah tingkah laku, dan memperkuat tingkah laku 
yang ada. 
2. Memberi Tahu 
  Kegiatan promosi ini dapat ditujukan untuk memberitahu pasar yang 
dituju tentang penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat informasi 
umumnya lebih sesuai dilakukan pada awal dari siklus kehidupan produk. 
Sebagian orang tidak akan membeli barang atau jasa sebelum mereka 
mengetahui produk tersebut dan apa faedahnya. 
3. Membujuk 
  Promosi yang bersifat membujuk ini biasanya diarahkan untuk 
mendorong pembeli. Dalam promosi yang bersifat membujuk ini seringkali 
perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya, tetapi lebih 
mengutamakan untuk menciptakan kesan positif. Hal ini dimaksudkan 
agar dapat memberikan pengaruh dalam waktu yang lama terhadap 
perilaku pembeli. Promosi yang bersifat persuasif ini akan menjadi 
dominan bila produk yang bersangkutan dalam siklus kehidupannya mulai 





  Kegiatan yang bersifat mengingatkan dilakukan terutama untuk 
mempertahankan merk produksi di hati masyarakat dan perlu dilakukan 
selama tahap kedewasaan didalam siklus kehidupan produk. Ini berarti 
perusahaan berusaha untuk paling tidak mempertahankan pembeli yang 
ada.  
2.2.2 Pengertian Bauran Promosi 
  Kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan merupakan 
kombinsi antara variabel-variabel yang ada didalam bauran promosi. 
Variabel-variabel tersebut meliputi periklanan, personal selling, publisitas 
dan promosi penjualan. Sehingga perlu adanya pengkombinasian variabel-
variabel tersebut agar dapat membantu perusahaan dalam memasarkan 
produknya. 
  Adapun definisi dari bauran promosi adalah kombinasi strategi yang 
paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat 
promosi yang lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan 
program penjualan. 
  Suatu perusahaan di dalam menentukan alat-alat promosi harus 
memperhatikan komponen-komponen yang ada di dalam bauran promosi 
yang terdiri dari 4 komponen, Djaslim Saladin (2006 : 128) yaitu : 
1. Advertising (Periklanan) 
  Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi bukan pribadi 
menenai gagasan, barang, atau jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu. 
Periklanan merupakan salah satu dari empat alat penting yang digunakan 
suatu perusahaan untuk melancarkan komunikasi persuasif terhadap 
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pembeli dan masyarakat. Komunikasi persuasif ini ditujukan untuk 
menciptakan pertukaran yang memuaskan. 
  Tujuan periklanan yang terutama adalah menjual atau meningkatkan 
penjualan barang, jasa atau ide. Adanya kegiatan periklanan sering 
mengakibatkan terjadinya penjualan dengan segera, meskipun banyak 
pula penjualan yang baru terjadi pada waktu mendatang. Dengan 
demikian secara umum dapat dikatakan tujuan periklanan adalah untuk 
meningkatkan penjualan yang menguntungkan. 
2. Personal Selling (Penjualan Tatap Muka) 
  Dalam personal selling terjadi interaksi secara langsung, saling 
bertemu muka antara pembeli dan penjual. Komunikasi yang dilakukan 
kedua belah pihak bersifat individual  dan dua arah, sehingga penjual 
dapat langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang 
keinginan dan kesukaan pembeli. Penyampaian berita atau percakapan 
yang mereka lakukan sangat fleksibel karena dapat menyesuaikan 
dengan situasi yang ada. 
3. Publisitas (Publikasi) 
  Publisitas merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, yaitu 
hubungan masyarakat dan meliputi usaha-uasaha untuk menciptakan dan 
mempertahankan hubungan yang menguntungkan antara organisasi 
dengn masyarakat dan juga dengan calon pembeli.Sedangkan definisi 
dari publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang, barang atau 
organisasi yang disebarkan ke masyarakat melalui media tanpa dipungut 




4. Sales Promotion  (Promosi Penjualan) 
  Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi selain periklanan, 
personal selling, maupun publisitas. Kegiatan-kegiatan yang termasuk 
dalam promosi penjualan antara lain : Peragaan , pertunjukan pameran, 
demontrasi dan sebagainya,. Biasanya kegiatan ini dilakukan bersama-
sama dengan kegiatan promosi lain dan biayanya relatif lebih murah 
dibandingkan periklanan dan personal selling. Selain itu promosi 
penjualan juga lebih fleksibel karena dapat dilakukan setiap saat dengan 
biaya yang tersedia dan dimana saja. 
5. Direct Marketing 
  Direct Marketing adalah suatu sistem pemasaran interaktif yang 
menggunakan satu atau lebih media periklanan untuk respon yang 
terukur dan atau transaksi dimanapun. 
6. Point of Purchase Communication 
  Point of Purchase Communication adalah segala bentuk komunikasi 
yang diberikan oleh perusahaan dengan tujuan mempengaruhi keputusan 
konsumen. 
 
2.2.3 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Bauran promosi 
  Ada beberapa faktor yang mempengaruhi menurut Saladin  ( 2006 : 
129) bauran promosi. Faktor-faktor tersebut adalah : 
1. Jumlah dana yang digunakan untuk promosi 
  Jumlah dana yang tersedia merupakan faktor penting yang 
mempengaruhi bauran promosi. Perusahaan yang memiliki dana lebih 
besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan 
perusahaan yang hanya mempunyai sumber dana lebih terbatas. 
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2. Sifat pasar 
  Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi bauran promosi ini 
meliputi : 
a. Luas pasar secara geografis 
Perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal sering mengadakan 
kegiatan promosi yang berbeda dengan perusahaan yang memiliki 
pasar nasional atau internasional. Bagi perusahaan yang memiliki 
pasar lokal mungkin sudah cukup menggunakan personal selling saja, 
tetapi bagi perusahaan yang mempunyai pasar nasional paling tidak 
harus menggunakan periklanan. 
b. Konsentrasi pasar 
Konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi strategi promosi yang 
dilakukan oleh perusahaan terhadap : jumlah calon pembeli, jumlah 
pembeli potensial yang macamnya berbeda-beda dan konsentrasi 
secara nasional. Perusahaan yang hanya memusatkan penjualannya 
pada satu kelompok pembeli saja, maka pengguna alat promosinya 
akan berbeda pada semua kelompok pembeli. 
c. Macam pembeli 
Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga dipengaruhi 
oleh obyek atau sasaran dalam kampanye penjualannya, apakah 
pembeli industri, konsumen rumah tangga atau pembeli lainnya. Sering 
perantara pedagang ikut menentukan atau ambil bagian dalam 
pelaksanaan program promosi perusahaan.  
3. Jenis produk 
  Strategi promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan dipengaruhi 
oleh jenis produknya, apakah barang konsumsi atau industri. Periklanan 
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sangat penting didalam pemasaran barang konsumsi terutama untuk 
barang konvenien karena memerlukan saluran distribusi yang luas dan 
kurang penting didalam pemasaran barang industri. Sedangkan personal 
selling sangat penting didalam pemasaran barang industri terutama 
barang industri, barang instalasi atau barang yang berharga cukup tinggi 
dan kurang penting didalam pemasaran barang konsumen. 
 
2.3 Volume Penjualan  
2.3.1 Pengertian Penjualan  
  Pengertian penjualan menurut Sutanto (1999:9) adalah usaha yang 
dilakukan oleh manusia untuk menyampaikan barang kebutuhan yang 
dihasilkannya kepada mereka yang membutuhkan dengan imbalan uang 
menurut harga yang telah disepakati. 
  Dan Menurut Kotler yang dialih bahasakan oleh  molan (2005:21) 
penjualan adalah menjual lebih banyak barang kepada lebih banyak orang 
untuk membeli suatu barang yang ditawarkan perusahaan yang bertujuan 
untuk memperoleh laba. 
  Sedangkan pengertian penjualan Tanujaya (2004:9) adalah suatu 
konsep yang berupaya menyakinkan konsumen untuk membeli suatu 
produk. 
  Berdasarkan kedua pengertian penjualan di atas dapat diartikan  
bahwa  penjualan adalah usaha kegiatan menyampaikan barang kebutuhan 
yang dihasilkan produsen kekonsumen dengan harga yang telah disepakati 




2.3.2 Pengertian Volume Penjualan  
  Pengertian volume penjualan menurut Anorga (1993 :213) menyatakan 
bahwa Volume Penjualan jumlah yang dipandang dari hubungan biaya 
dalam perusahaan dapat memperkirakan target unit penjualan untuk 
memperoleh laba yang ditentukan.  
  Sedangkan pengertian penjualan menurut Swastha (1998;197) yaitu 
suatu studi mendalam dalam penjualan bersih dari laporan rugi laba 
perusahaan (laporan operasional). 
  Dan pengertian penjualan menurut Winardi (1995;500) adalah jumlah 
benda – benda yang terjual selama jangka waktu tertentu. 
  Dari beberapa pengertian volume penjualan di atas dapat diartikan 
bahwa volume penjualan adalah jumlah pendapatan yang diperoleh dari 
barang yang terjual yang didapat dari penjualan bersih yang didapat dari 
laporan rugi laba perusahaan.  
 
2.3.3 Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan  
  Pada umumnya ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi 
penjualan, menurut Sutanto (1999:21) yaitu sebagai berikut : 
1. Produsen 
  Pihak produsen mempengaruhi penjualan yaitu dalam hal 
menghasilkan barang dan menentukan harga diantaranya biaya bahan 
baku, biaya tenaga kerja dan harga. 
2. Pihak konsumen dapat mempengeruhi penjualan yaitu karena hal-hal 




a. Daya Beli 
Daya beli mempengaruhi penjualan yaitu karena apabila daya beli 
konsumen meningkat maka penjualan juga akan meningkat. Akan 
tetapi kenaikan daya beli akan menyebabkan perusahaan akan 
menaikan harga barang-barang produksinya karena tenaga kerja 
perusahaan meminta kenaikan upah. Sedangkan apabila daya beli 
konsumen menurun, maka penjualan akan mengalami kenaikan. Hal 
ini disebabkan harga tidak sebanding dengan biaya yang telah 
dikeluarkan oleh perusahaan. 
b. Selera Konsumen 
Perubahan selera konsumen dapat mempengaruhi penjualan karena 
apabila selera konsumen berubah kemungkinan konsumen tersebut 
akan pindah kepada produk lain akibatnya penjualan menurun. 
3. Fakfor-faktor diluar Produsen dan Konsumen 
  Faktor-faktor diluar produsen dan konsumen yang mempengaruhi 
penjualan adalah : 
a. Adanya peraturan pemerintah yang menyangkut perdagangan, 
perpajakan, kebijakan moneter dan sebagainya 
b. peranan pedagang besar, misalnya menimbun barang dalam waktu 
tertentu sehingga mempengaruhi penjualan 
  Promosi kondisi politik yang tidak stabil, misalnya peperangan, 
bencana alam, dan huru-hara 
 
2.4 Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan   
  Djaslim Saladin (2003:3) Promosi adalah suatu komunikasi informasi 
penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 
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pembeli. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan, pada 
dasarnya diharapkan dapat membuat penjualan menjadi meningkat. Jumlah 
dana yang tersedia merupakan faktor penting yang mempengaruhi 
keberhasilan suatu promosi. Perusahaan yang memiliki dana lebih besar, 
kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan 
yang hanya mempunyai sumber dana yang lebih terbatas. 
  Sedangkan volume penjualan menurut Winardi (1995;500) adalah 
jumlah benda - benda yang dihasilkan dari hubungan antara biaya yang 
dikeluarkan perusahaan dengan target penjualan untuk mencapai tujuan 
perusahaan, yang terdiri atas produsen, konsumen dan keadaan lain diluar 
produsen dan konsumen. Dari pihak produsen bisa mempengaruhi 
penjualan meliputi harga , biaya tenaga kerja, dan biaya lainnya. Sedangkan 
dari konsumen faktor yang mempengaruhi penjualan daya beli dan selera 
pasar. Sedangkan faktor diluar konsumen dan produsen yang 
mempengaruhi penjualan adalah adanya peraturan pemerintah yang 
menyangkut perdagangan dan kebijakan moneter  
  Jadi dapat disimpulkan bahwa besar kecilnya biaya promosi yang 
dikeluarkan perusahaan akan berdampak terhadap volume penjualan. Atau 
apabila biaya promosi yang dikeluarkan besar maka akan berdampak 
terhadap meningkatnya volume penjualan. 
 
2.5 Penelitian Terdahulu 
1. Evelyn Tjandra dan Helen Amelia (2008) 
  Penelitian ini berjudul “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Nilai 
Penjualan Rumah di PT. Sanggar Asri Sentosa”.  Di sini, peneliti 
melakukan pengamatan secara langsung proses kerja yang dilakukan 
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oleh pemasaran PT. Sanggar Asri Sentosa dalam melakukan penjualan 
rumah pada saat acara launching berlangsung, melakukan pengamatan 
terhadap penyajian customer service kepada konsumen. Melakukan 
pengolahan data dari internal penjualan perusahaan mengenai biaya - 
biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam hal ini biaya - biaya 
tersebut antara lain : Sales Promotion,Personal Selling dan Biaya 
Advertising, melakukan pengujian pengaruhnya terhadap penjualan 
rumah di PT. Sanggar Asri Sentosa. 
2. Hardianto dan Ronald Natanael Irawan (2003) 
  Penelitian ini berjudul “Pengaruh biaya periklanan, promosi penjualan, 
dan hubungan masyarakat terhadap volume penjualan (studi kasus Hotel 
Kusuma Agrowisata)”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
sejauh mana penerapan kombinasi periklanan, promosi penjualan, dan 
hubungan masyarakat berpengaruh terhadap volume penjualan. Objek di 
dalam penelitian ini adalah Hotel Kusuma Agrowisata, Jl.Abdul Gani Atas, 
Batu, Malang. Jenis penelitian ini adalah deskriptif konklusif. Sampel yang 
diteliti berasal dari data sekunder (dokumentasi), yang berupa data-data 
biaya periklanan, promosi penjualan. hubungan masyarakat, dan volume 
penjualan periode 2001 - 2002 yang diambil dalam bentuk tri wulan.  
  Metode analisa data yang dipakai adalah model regresi linier ganda. 
Pengujian pada pengaruh kombinasi periklanan, promosi penjualan, dan 
humas terhadap volume penjualan adalah sebesar 35,597 dengan 
signifikansi 0,002 (kurang dari 5%). Dan sumbangan yang diberikan 
secara serempak oleh kombinasi perikalanan, promosi penjualan, dan 
hubungan masyarakat terhadap volume penjualan sebesar 96,4%.  
19 
 
  Dengan demikian penerapan kombinasi perikalanan yang dibuat oleh 
perusahaan sangat tepat. Meskipun demikian masih perlu dibentuk suatu 
organisasi periklanan yang menangani masalah perikalanan dan promosi 
di Hotel Kusuma Agrowisata.  
3. Yanto dan Sherly Chandra (2003) 
  Penelitian ini berjudul “Analisis pengaruh harga jual dan biaya promosi 
terhadap volume penjualan produk Chitose pada PT. Sejahtera Wahana 
Gemilang di Surabaya”. Dalam penulisan tugas akhir ini, penulis ingin 
meneliti lebih jauh tentang pengaruh harga jual dan biaya promosi 
terhadap volume penjualan produk chitose pada PT. Sejahtera Wahana 
Gemilang. Untukitu, penulis mengumpulkan data sekunder yakni data 
penjualan, data biaya promosi dan dataharga jual dari perusahaan 
tersebut. Setelah dikumpulkan dan dianalisa dengan metode regresi linier, 
diperoleh hasil bahwa biaya promosi lebih berpengaruh terhadap volume 
penjualan daripada harga jual. 
2.6 Kerangka Pemikiran 
  Berdasarkan atas identifikasi masalah yang menfokuskan pada 
pengaruh Biaya Promosi dalam meningkatkan Volume Penjualan, maka 
dalam penelitian ini penulis menggambarkan kerangka pemikiran sebagai 
berikut : 











- Biaya Advertising 
- Biaya Sales Promotion 
- Biaya Personal selling 




  Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan merupakan gabungan 
dari unsur bauran promosi yang terdiri dari advertising, sales promotion, 
Personal selling, dan publisitas. Sedangan volume penjualan terdiri atas 
konsumen. yang mempengaruhi penjualan melalui daya beli dan selera 
pasar.  
   Perumusan hipotesis penelitian merupakan langkah selanjutnya 
setelah peneliti mengemukakan kerangka pemikiran. Pengertian hipotesis 
menurut sugiyono (2006 : 51) “hipotesis merupakan jawaban sementara 
terhadap rumusan masalah penelitian “.  
  Berdasarkan uraian diatas, maka dalam penelitian ini hipotesisnya 
adalah “terdapat hubungan yang signifikan antara Biaya Promosi dan 










3.1 Rancangan Penelitian 
  Rancangan penelitian merupakan suatu bentuk pendekatan yang 
dilakukan oleh penulis dalam melakukan langkah – langkah praktis terhadap 
suatu obyek yang menjadi permasalahan. Adapun desain penelitian yang 
penulis gunakan adalah metode asosiatif yang bertujuan untuk mengetahui 
hubungan antara dua variabel atau lebih, dimana pendekatan ini 
memberikan suatu gambaran permasalahan untuk mencari hubungan antara 
variable X (Biaya Promosi) dengan variable Y (Volume Penjualan). Disini 
penulis lebih menitikberatkan pada interaksi atas perubahan masing-masing 
variable, dapat digambarkan sebagai berikut : 






  Variabel X merupakan variabel independen. Dimana yang menjadi 
variable X pada penelitian ini adalah biaya promosi Sedangkan untuk 
variable Y terikat atau dependennya adalah volume penjualan  
  Mengingat penelitian menyangkut tentang Biaya Promosi dan 
berkaitan dengan perusahaan, maka akan berdampak pada terbatasnya 
data yang diperoleh dari perusahaan yang akan diteliti.  
  Kurun waktu 5 tahun periode siklus Laporan Biaya Promosi dan 
laporan volume penjualan perusahaan cukup memberikan gambaran tentang 
 
(Variabel X) 






biaya promosi perusahaan dalam perkembangannya, karena laporan 
tersebut merupakan data historis. 
  Laporan biaya promosi dan laporan volume penjualan selama kurun 
waktu 5 tahun, merupakan alat ukur perbandingan yang dihitung.  
 
3.2 Tempat dan Waktu Penelitian  
  Proses penelitian yang dilakukan penulis  berlokasi di PT. Juli Rahayu 
di Kolaka Bajoe. Waktu pelaksanaan penelitian di mulai Oktober 2012. 
 
3.3 Variabel Penelitian dan Operasional Variabel 
3.3.1 Variabel Penelitian 
  Variabel Penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, 
objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan 
  Data yang dipakai dalam penelitian ini adalah data Biaya Promosi yang 
terdiri dari biaya Advertising, Sales Promotion, Personal selling, publicity, 
yang merupakan variable X dan Laporan Penjualan yang merupakan data 
Volume Penjualan sebagai variabel Y  
  Variable X yaitu biaya promosi diambil dari total biaya promosi yang 
dikeluarkan perusahaan PT. Juli Rahayu di Kolaka Bajoe. Sedangkan varibel 
Y, yaitu volume penjualan adalah jumlah Tiket yang terjual selama jangka 
waktu tertentu. 
3.3.2 Operasional Variabel Penelitian 
Tabel 3.1  
Operasional Variabel 





2. Personal Selling 
3. Publisitas 
1. Biaya Periklanan 
2. Biaya Personal selling 




Lanjutan tabel 3.2 
 
 
3.4 Jenis dan Teknik Pengumpulan Data 
3.4.1 Jenis Data 
  Jenis data yang dianalisa adalah data Biaya Promosi dan Volume 
Penjualan dari tahun 2007 s.d 2012. untuk memudahkan dalam analisa 
datanya penulis mengorientasikan pada data Biaya Promosi selama Kurun 
Waktu 5 tahun, yang terdiri dari biaya Periklanan, Biaya personal Selling, 
dan biaya Publisitas, serta biaya Promosi Penjualan. 
 
3.4.2 Teknik Pengumpulan Data 
  Adapun teknik pengumpulan data dalam penelitian ini penulis 
menggunakan beberapa tehnik sebagai berikut : 
1. Metode Observasi yaitu cara untuk memperoleh data dengan 
mengadakan pengamatan langsung terhadap obyek penelitian. Antara 
lain : 
1. Meneliti data Biaya Promosi dan data penjualan 
2. Mengamati Tujuan dan sasaran promosi perusahaan  
3. Membandingkan teknik, prosedur serta proses Biaya Promosi dalam 
kaitanya dengan Volume penjualan. 
2. Metode wawancara yaitu pengumpulan data dengan cara mengadakan 
wawancara secara langsung terhadap nara sumber. 
Variabel Dimensi Indikator Skala Ukur  
 Promosi 
Penjualan 
Biaya Promosi Persentase 
Volume Penjualan 1. Konsumen 
2. Produsen 
1. Daya beli 




3. Metode Studi Kepustakaan yaitu cara untuk memperoleh teori-teori dan 
konsep-konsep dengan mengadakan penelaahan terhadap literatur yang 
berhubungan dengan masalah yang diteliti. 
 
3.5 Teknik Analisa Data 
  Teknik analisa data bertujuan untuk menyederhanakan data sehingga 
lebih dimengerti. Langkah awal yang dilakukan penulis adalah 
mengorganisasikan data menghitung dengan alat ukur yang relevan secara 
kuantitatif (matematis), dan kemudian hasilnya diinterpertasikan sehingga 
data menjadi lebih mudah dan berarti.  
  Biaya Promosi (variabel X) diambil dari data laporan Biaya Promosi, 
dan volume penjualan (Variabel Y) diambil dari data Laporan  Penjualan. 
Sedangkan teknik analisa yang digunakan adalah teknik analisa statistik 
dengan menggunakan analisis Regresi, Analisis Korelasi dan Koefisien 
Determinasi sebagai berikut : 
1. Korelasi 
  Analisa korelasi bertujuan untuk mengemukakan ada atau tidaknya  
hubungan diantara variabel yang diteliti, dan apabila terdapat hubungan 
maka dapat diketahui seberapa erat hubungan tersebut. 
  Sedangkan rumus yang digunakan untuk menghitung hubungan antara 
variabel X dan Y adalah rumus Pearson korelasi product moment yaitu    
rxy = 
    
        
 
 Dan Rumus : 
    
                




  Koefisien korelasi nilai r menunjukan hubungan antara variabel 
independen biaya promosi (X ) dengan variabel dependen Volume 
penjualan (Y). 
  Penggunaan rumus ini dipakai peneliti karena : 
a. Tidak usah mencari ( X - X ) dan (Y -  Y ) yang berarti menambah 
langkah 
b. Hasil pengurangan ( X - X ) dan (Y -  Y ) pada umumnya merupakan 
bilangan pecahan sehingga walaupun merupakan bilangan kecil, tetapi  
dituliskan dalam pecahan desimal yang terdiri dari dua sampai empat 
angka dibelakang koma. 
c. Rumus ini dapat langsung dihitung dengan kalkulator 
d. Jika harus menggunakan tabel, hanya membuat 5 kolom nilai yang 
terdiri dari X, Y, X2, Y2 dan XY.  
  Untuk dapat memberikan interprestasi terhadap hasil koefisien 
korelasi, maka dapat digunakan pedoman menurut  Sugiyono yang 
dijelaskan melalui tabel dibawah ini : 
Tabel 3.2  
Pedoman Untuk Memberikan Interprestasi Terhadap koefisien korelasi 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,00 – 0,199 
0,20 – 0,399 
0,40 – 0,599 
0,60 – 0,799 










2. Koefisien Determinasi 
  Koefesien determinasi merupakan alat analisa yang digunakan untuk 
mengetahui sejauh mana pengaruh antara variabel  independen biaya 
promosi (X) dengan variabel dependen volume penjualan (Y). Dengan 
rumus : 
KD =  r 2 x 100 %. 
3. Regresi  
  Analisa regresi digunakan untuk mengetahui bagaimana variabel 
dependen atau kriteria dapat diprediksikan melalui variabel independent  
atau prediktor, secara individual. 
  Korelasi dan regresi keduanya mempunyai hubungan yang sangat 
erat. Setiap regresi pasti ada korelasinya, tetapi korelasi belum tentu 
dilanjutkan dengan regresi. Korelasi yang tidak dilanjutkan dengan regresi 
adalah korelasi diantara dua variabel yang tidak mempunyai hubungan.  
  Dampak dari analisis regresi juga dapat digunakan untuk memutuskan 
apakah naik atau menurunnya variabel dependen yang dapat dilakukan 
melalui menaikan dan menurunkan keadaan variabel independen, atau 
untuk meningkatkan keadaan variabel dependen dapat dilakukan dengan 
meningkatkan variabel independen dan atau sebaliknya. 
  Regresi didasarkan pada hubungan fungsional ataupun kausal antara 
variabel independent dengan variabel dependen. Adapun persamaan 
umum regresi  adalah : 
Y   =   a + b (x) 
 Keterangan : 
Y = Subyek dalam variabel dependen yang diprediksikan 
a = harga Y bila X = 0 (harga konstan) 
b = Angka arah atau koefisien regresi 
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X = Subyek pada variabel yang mempunyai nilai tertentu 
 
3.4.1 Hipotesis Statistik 
  Sesuai dengan hipotesis penelitian di atas maka hipotesis statistik 
dalam penelitian ini adalah : 
Ha: ρ  ≠ 0  Terdapat pengaruh antara Biaya Promosi dan volume penjualan 
Jika biaya promosi makin tinggi maka volume penjualan akan meningkat 
Ho: ρ = 0 Tidak terdapat pengaruh antara Biaya Promosi dan Volume 




















4.1. Deskripsi Data Perusahaan 
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan 
  PT Juli Rahayu adalah sebuah perusahaan pelayaran nasional yang 
berdomisili di Kendari Provinsi Sulawesi Tenggara. Pendiri, pemilik 
sekaligus pemimpin perusahaan adalah H.Satria Russa. Pengambilan 
keputusan untuk mendirikan perusahaan pelayaran dalam tahun 1980 tidak 
terlepas dari pengalaman yang ditimba dari profesi yang ditekuni selama 
lebih dari dua dekade sebagai pelaut. Sampai saat sekarang ini PT 
Pelayaran Nasional Juli Rahayu adalah satu-satunya perusahaan 
pelayaran nasional (nusantara) yang berdomisili di Pulau Sulawesi, bahkan 
di Kawasan Timur Indonesia. 
  PT Pelayaran Nasional Juli Rahayu berkembang pesat karena 
didirikan di atas tujuh falsafah dasar yang selanjutnya dipelihara sebagai 
nilai (value) perusahaan. Ketujuh falsafat dasar itu adalah: 
1. Kejujuran  
2. Kerja keras  
3. Fokus kepada pelanggan  
4. Visioner 






  Jajaran pimpian dan staf PT Pelayaran Nasional Juli Rahayu 
senantiasa bekerja dengan mengedepankan kejujuran. Bekerja sekuat 
tenaga untuk memuaskan segenap pelanggan. Berpandangan visioner 
jauh ke depan dan tidak pernah bergeser dari komitmen untuk mengabdi 
kepada negara, pembangunan nasional dan daerah melalui layanan jasa 
angkutan laut. Selalu konsisten dengan program bisnis yang telah 
dicanangkan. Pelaksanaan program selalu disemangati oleh pandangan 
visioner untuk mengembangkan kolabarasi secara menguntungkan dengan 
semua pihak.   
  Memenuhi aturan dari Menteri Perhubungan Republik Indonesia dan 
Direktur Jenderal Perhubungan Laut mengenai penyelenggaraan perusa-
haan pelayaran, maka dalam tahun 1983 akte pendirian perusahaan diper-
baiki dan diubah seperlunya, yaitu dengan akte dibuat dihadapan Abdullah 
Ashal, SH Notaris di Makassar No. 15 Tanggal 03 Pebruari 1983. Akte 
pendirian bersama perubahannya, kemudian dimohonkan pengesahan 
kepada Menteri Kehakiman R.I. cq Direktorat Jenderal Hukum dan 
Perundang-undangan. Permohonan diterima dan mendapatkan 
pengesahan berdasarkan keputusan Direktur Jenderal Hukum dan 
Perundang-undangan Departemen Kehakiman R.I. No. C2-4777.HP.01.01 
Tahun 1983 tanggal 27 Juni 1983. 
  Pelebaran sayap pada usaha pelayaran nusantara cikal bakalnya 
dimulai dari usaha pelayaran lokal dengan nama PT Perusahaan 
Pelayaran Lokal Juli Rahayu. Pendirian usaha pelayaran lokal ini 
berdasarkan Akte Perubahan dibuat dihadapan Abdullah Ashal, SH Notaris 
di Makassar No. 67 tanggal 24 Agustus 1989.Untuk memformalkan 
perubahan jenis usaha dari Pelayaran Lokal menjadi Pelayaran Dalam 
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Negeri (nusantara) diajukanlah permohonan ke Direktur Jenderal 
Perhubungan Laut. Oleh karena semua persyaratan dapat dipenuhi, maka 
Dirjen Perhubungan Laut menerbitkan Surat Izin Usaha Perusahaan 
Angkutan Laut (SIUPAL) dan perusahaan berubah nama menjadi PT 
Perusahaan Pelayaran Dalam Negeri Juli Rahayu dengan domisili di 
Pelabuhan Kendari. SIUPAL tersebut tertanggal 26 Maret 2002 No. B.XXV-
1404/AL-58. Sejak saat itu, resmilah perusahaan memasuki lapangan 
usaha yang dicita-citakan sejak awal, yaitu bergerak dibidang pelayaran 
nusantara. 
  Krisis ekonomi dan moneter yang melanda Indonesia dalam tahun 
1997, berhasil dilewati perusahaan dengan sukses. Bahkan berhasil  
meningkatkan kapasitas angkut kapal milik. Evaluasi bisnis yang telah 
dilakukan, menemukan bahwa kapal yang layak dioperasikan ialah kapal 
bertonage 2,000 DWT ke atas. Akibatnya beberapa kapal barang tipe 
coaster yang berukuran dibawah 1,000 DWT diistirahatkan. Langkah itu 
diikuti dengan studi pengadaan kapal bertonage 2,000 DWT atau lebih. 
Program peningkatan kapasitas armada dapat dilaksanakan berkat 
dukungan para mitra bisnis dan perbankan, khususnya Bank Bumi Daya 
(BBD). Kerja sama dengan BBD ini dilanjutkan dengan PT Bank Mandiri 
(Persero) setelah BBD dimerger dan berubah nama menjadi PT Bank 
Mandiri (Persero).  Berkat kolaborasi yang saling menguntungkan, dilaku-
kanlah pembelian kapal yang baru.  
  Kekuatan armada setelah memasuki era pelayaran nusantara ini 
memungkinkan armada perusahaan melebarkan sayap untuk melayani 
angkutan laut di Kawasan Barat Indonesia yang sebelumnya hanya 
berkonsentrasi pada operasi angkutan laut di Kawasan Timur Indonesia.  
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Oleh karena domisili perusahaan di Pelabuhan Kendari, maka armada 
perusahaan tetap berkomitmen untuk dioperasikan di Kawasan Timur 
Indonesia sekalipun daerah operasi di timur diidentifikasi sebagai daerah 
kurus.    
Tabel 4.1 
Daftar Armada Milik yang Dioperasikan Sejak Tahun 2002 
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Jumlah 14,339 22,089.4 - - 
Sumber data: Tahun 2007-2011 PT. Juli Rahayu 
 
4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan 
  Dalam setiap kegiatan atau usaha yang melibatkan banyak orang, 
maka organisasi merupakan salah satu penunjang lancarnya usaha untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Organisasi yang baik dan jelas 
pembagian tanggung jawab masing – masing bagian akan memberikan 
efisiensi dan efektivitas masing – masing unsur organisasi tersebut. 
  Pada mulanya PT. Juli Rahayu  mempunyai struktur organisasi yang 
sederhana, tetapi dengan semakin berkembangnya maka struktur 
organisasi yang digunakan oleh perusahaan ini menggunakan struktur 

















  Adapun Tugas – tugas dan fungsi masing – masing bagian adalah 
sebagai berikut : 
1. General Manager 
 General Manager merupakan para pemilik saham yang mempunyai 
wewenang dalam memberikan pertimbangan guna menentukan 
kibijakan perusahaan dan hubungan dengan direktur mengenai tugas 
dan tanggung jawab dan berkewajiban menentukan kebijakan yang 
telah ditetapkan oleh perusahaan, dan sebagai penanggungjawab aras 
segala masalah yang berhubungan dengan kegiatan perusahaan.  
2. Marketing sales 
 Bagian pemasaran bertanggung jawab kepada Direktur Utama 














































bagian yang menjadi bawahannya. Sedangkan tugas direktur 
pemasaran adalah sebagai berikut : 
a. Merencanakan dan melaksanakan kegiatan pemasaran  
b. Mengadakan penelitian dan pengembangan pasar 
c. Mengatur dan menetapkan strategi  promosi, penjualan dan 
penyalurannya 
d. Memberikan informasi kepada bagian produksi tentang 
kemungkinan diadakannya pengembangan produk 
e. Mengadakan pengendalian terhadap kegiatan pemasaran. 
3. Manager Operational 
 Manager operational bertanggung jawab atas segala kelancaran 
pekerjaan yang berkaitan dengan proses produksi kepada Direktur 
Utama. Adapun yang menjadi tugas Manager Operational  adalah 
sebagai berikut : 
a. Merencanakan dan melaksanakan kegiatan secara efisien dan 
ekonomis 
b. Menyusun rencana kerja  
c. Mengatur dan mengawasi  
d. Bertanggung jawab menyusun laporan kegiatan  
4. Direktur Keuangan  
 Direktur keuangan bertanggung jawab atas segala pekerjaan yang 
berhubungan dengan masalah keuangan kepada pimpinan 
perusahaan, adapun yang menjadi tugas kepala bagian keuangan 
adalah sebagai berikut : 
a. Mengatur dan mengawasi penyelenggaraan pembukuan dan 
keluar masuknya uang. 
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b. Menyelenggarakan pembuatan dan persiapan laporan kegiatan 
operasi perusahaan  
c. Menyelenggarakan aktivitas di bidang akuntansi  
d. Mengatur dan menyelenggarakan pemasukan dan pengeluaran 
dan pemasukan keuangan perusahaan. 
  
4.1.3 Pemasaran 
  Pemasaran tiket dilakukan di kator pusat PT. Juli Rahayu dan 
beberapa kantor perwakilan di Makassar. PT. Juli Rahayu dalam 
memasarkan tiket memakai saluran distribusi langsung yaitu pembeli dapat 
membeli langsung ke kantor penjualan tiket PT. Juli Rahayu.  
 
4.2 Deskripsi Data Penjualan 
Data dianggap memenuhi asumsi dan persyaratan analisis, data dipilih 
secara random, berdistribusi normal, berpola linier, data sudah homogen dan 
mempunyai pasangan yang sama sesuai dengan subjek yang sama. Data 




















Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
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 Hasil koefisien korelasi pearson antara kedua variabel diperoleh sebesar 
0,928 berarti terdapat hubungan yang cukup kuat antara biaya promosi dan 
volume penjualan.  
  Uji signifikansi ditujukkan oleh tabel correlation. Hipotesis penelitian yang 
akan diuji dirumuskan sebagai berikut: 
Ha :  Biaya promosi mempunyai hubungan secara signifikan dengan volume 
penjualan. 
Ho :  Biaya promosi tidak mempunyai hubungan secara signifikan dengan 
volume penjualan. 
  Tabel Correlations diperoleh variabel biaya promosi dan volume penjualan 
nilai sig. 0,023, kemudian dibandingkan dengan probabilitas 0,05 ternyata nilai 
probabilitas 0,05 lebih kecil dari nilai probabilitas Sig. Atau {0,05 < 0,023}, 
maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak signifikan. 
2. Regresi 
 a. Uji Koefisien determinasi 
  
  Dari hasil uji determinasi pada tabel diatas diketahui bahwa nilai koefisien 
determinasi (adjusted R square) yang diperoleh sebesar 81.5% volume 
penjualan  dapat dijelaskan oleh biaya promosi. Sedangkan 18,5% volume 
penjualan dipengaruhi oleh variabel lain diluar variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini. Nilai adjusted R square 0.815 mendekati angka satu, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa variabel independen yaitu biaya promosi 
memberikan sumbangan atau pengaruh  terhadap variabel dependen yaitu 
volume penjualan pada PT.Juli Rahayu. 
Model Summary






Std.  Error of
the Estimate
Predictors:  (Constant), biaya promosia. 
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b. Uji statistik F 
  Uji F digunakan untuk menguji apakah variabel independen secara 
simultan atau bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
variabel dependen. Variabel independen biaya promosi dapat dikatakan 
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (volume 
penjualan) apabila nilai F>4. 
 
  Berdasarkan hasi uji F pada tabel diatas, diketahui bahwa nilai sebesar 
18,649 yang berarti variabel biaya promosi secara simultan berpengaruh 
terhadap volume penjualan. 
 
4.3. Pembahasan 
4.3.1 Biaya Promosi pada  PT. Juli Rahayu 
  Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran, yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan serta mampu 
menyerap laba dari produk yang ditawarkan kepada konsumen dalam 
jangka panjang. Anggaran Promosi yang tersedia merupakan faktor 
penting yang mempengaruhi keberhasilan dan sasaran yang ingin dicapai. 
Perusahaan yang menganggarkan dana yang lebih besar pada  kegiatan 
promosinya tentu saja akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan 
yang hanya mempunyai sumber dana lebih terbatas. 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predictors:  (Constant), biaya promosia. 
Dependent Variable: volume penjualanb. 
37 
 
  Adapun strategi promosi dan biaya yang telah dikeluarkan oleh  PT. 
Juli Rahayu dalam pemasaran produknya adalah dengan 
mengkombinasikan variabel – variabel promosi yang ada dalam bauran 
promosi yaitu sebagai berikut: 
1. Advertising (Periklanan) 
 Perusahaan membuat kebijakan untuk memasang iklan pada surat 
kabar dan majalah bertujuan agar konsumen dapat secara cepat 
menerima informasi bahwa PT. Juli Rahayu memasarkan tiket. .Adapun 
biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk iklan pada surat kabar 
dan majalah selama kurun waktu 2002 sampai dengan 2006 adalah 
sebagai berikut : 
Tabel 4.2 
Biaya Advertising 
Tahun Jumlah Biaya Iklan 
2007 Rp.   65.000 
2008 Rp.   38.000 
2009 Rp.   152.000 
2010 Rp. 80.000 
2011 Rp. 105.000 
 Sumber: data PT. Juli rahayu 
2. Publisitas 
 Publisitas merupakan salah satu alat promosi yang penting dan 
ditujukan untuk membangun opini masyarakat dalam rangka 
memelihara, meningkatkan dan melindungi citra perusahaan. Promosi 
dengan menggunakan Publisitas pada perusahaan dilakukan sebagai 
pelengkap guna membantu kegiatan promosi lainnya, dengan bentuk 
memberikan sumbangan – sumbangan atas nama perusahaan. Adapun 
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biaya yang telah dikeluarkan perusahaan untuk publikasi pada tahun 
2007 sampai dengan tahun 2012 adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.3 
Biaya Publisitas 
Tahun Biaya Publisitas 
2007 Rp.   25.000 
2008 Rp.   12.000 
2009 Rp.   50.000 
2010  Rp    60.000.    
2011 Rp.   65.000 
 Sumber data PT. Juli Rahayu 
3. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
 Promosi penjualan merupakan suatu kegiatan penjualan yang bersifat 
jangka pendek dan tidak berulang serta tidak rutin yang ditujukan untuk 
mendorong dan mempercepat respon pasar, adapun  bentuk promosi 
penjualan yang dilakukan perusahaan adalah dengan mengadakan 
pameran serta pemberian contoh secara cuma – cuma dan pemajangan 
di tempat tempat pembelian. Adapun biaya untuk promosi penjualan 
adalah sebagai berikut :  
Tabel 4.4 
Biaya Promosi Penjualan 
Tahun Biaya Promosi Penjualan 
2007 Rp.   150.000 
2008 Rp.   175.000 
2009 Rp.   150.000 
2010 Rp.   185.000 
2011 Rp.   115.000 
Sumber data PT. Juli Rahayu 
 Berdasarkan Variabel – variabel dari Promosi di atas maka penulis akan 
menyajikan data mengenai jumlah total biaya promosi yang telah 
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dikeluarkan oleh PT. Juli Rahayu selama kurun waktu 5 tahun yaitu dari 
tahun 2007 sampai dengan tahun 2012, sebagai berikut : 
Tabel 4.1 
Biaya Promosi PT. Juli Rahayu 
 
Tahun Biaya Promosi 
2007 Rp.  240.000.000 
2008 Rp.  225.000.000 
2009 Rp.  352.000.000 
2010 Rp.  327.000.000 
2011 Rp.  285.000.000 
 Sumber: data PT. Juli Rahayu 
 Berdasarkan data biaya promosi yang telah dikeluarkan PT. Juli 
Rahayu. Setiap tahunnya Biaya Promosi mengalami kenaikan. Hasil 
perhitungan prosentase kenaikan dengan menggunakan tahun 2007 
sebagai tahun dasar maka dapat disimpulkan pada tahun 2011 terjadi 
kenaikan biaya promosi sebesar 7.04 %, dan pada tahun 2004 terjadi 
kenaikan biaya promosi sebesar 14.50 %, pada tahun 2010 biaya 
promosi naik menjadi 33.77 %, serta pada tahun 2006 terjadi kenaikan 
biaya promosi sebesar 79.37 %. 
4.  Volume Penjualan pada PT. Juli Rahayu 
 Volume penjualan  adalah jumlah benda – benda yang terjual selama 
jangka waktu tertentu. Adapun volume penjualan PT. Juli Rahayu 





Volume Penjualan PT. Juli Rahayu 






Sumber data PT. Juli Rahayu 
 Berdasarkan data penjualan di atas, penjualan tiket  mengalami 
kenaikan dalam setiap tahunnya, dari hasil perhitungan dengan melihat 
persentase dan menggunakan tahun 2007 sebagai tahun dasar, maka 
dapat disimpulkan pada tahun 2008 terjadi penurunan volume penjualan 
sebesar 6,85 %, tahun 2009 naik menjadi 86,81 %, tahun 2010 turun 
menjadi 85,30 %, dan pada tahun 2011 volume penjualan tiket turun 
sebesar 83,51 %. Dapat disimpulkan bahwa volume penjualan tiket 
pada PT. Juli Rahayu mengalami penurunan di tahun 2011. 
 
4.3.2 Pengaruh biaya promosi terhadap volume penjualan Tiket kapal Feri 
pada PT. Juli Rahayu 
  Dalam  mengukur pengaruh Biaya Promosi terhadap volume penjualan 
dihitung dengan menggunakan analisa statistik : 
  Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
tehnik analisis regresi dan korelasi serta Koefeisien Determinasi untuk 
mengetahui derajat hubungan  antar variabel. Koefisien korelasi digunakan 
untuk mengukur besarnya konstribusi dan hubungan X (Biaya Promosi) 
terhadap Y ( Volume Penjualan) yaitu dengan menggunakan analisa 
korelasi Product Moment.  
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  Berdasarkan hasil perhitungan, maka diperoleh hasil koefisien korelasi 
antara variabel X (Biaya Promosi) dan Y (volume penjualan ) sebesar r = 
0,928 koefisien korelasi yang hasilnya positif berarti menunjukan semakin 
tinggi nilai X (Biaya Promosi), maka akan semakin besar pula Y (volume 
penjualan), maka hipotesis yang menyatakan “makin tinggi nilai X, makin 
tinggi Y korelasi (+) Ha diterima. Dan korelasi yang menyatakan “makin 
tinggi nilai X, makin rendah nilai Y”(-) Ho ditolak. 
  Setelah mengetahui sifat dan derajat hubungan antara Biaya Promosi 
dan volume penjualan kemudian akan dihitung seberapa besar pengaruh 
Biaya Promosi terhadap volume penjualan dengan menggunakan Koefisien 
Determinasi yaitu KD = (0,815)2 x 100 % = 0.6642 artinya bahwa nilai rata 
– rata  volume penjualan sebesar 66.42 % ditentukan oleh biaya promosi 










Dari penelitian melalui pembahasan dari bab – bab sebelumnya, maka 
penulis dapat menarik beberapa kesimpulan, sebagai berikut : 
1. Dari hasil analisis  dapat diketahui bahwa variabel independen yaitu Biaya 
promosi, berpengaruh positif tapi tidak signifikan terhadap volume penjualan 
2. Biaya promosi yang telah dikeluarkan PT. Juli Rahayu. setiap tahunnya 
mengalami kenaikan. Hasil perhitungan prosentase kenaikan dengan 
menggunakan tahun 2007 sebagai tahun dasar maka dapat disimpulkan pada 
tahun 2008 terjadi penurunan biaya promosi sebesar 2.61 %, dan pada tahun 
2009 terjadi kenaikan biaya promosi sebesar 14.50 %, pada tahun 2010 biaya 
promosi turun menjadi 33.77 %, serta pada tahun 2011 terjadi penurunan biaya 
promosi sebesar 79.37 %. 
3. Berdasarkan data penjualan di atas, penjualan tiket  mengalami kenaikan 
dalam setiap tahunnya, dari hasil perhitungan dengan melihat persentase dan 
menggunakan tahun 2007 sebagai tahun dasar, maka dapat disimpulkan pada 
tahun 2008 terjadi penurunan volume penjualan sebesar 6,85 %, tahun 2009 
naik menjadi 86,81 %, tahun 2010 turun menjadi 85,30 %, dan pada tahun 
2011 volume penjualan tiket turun sebesar 83,51 %. Dapat disimpulkan bahwa 






Berdasarkan hasil penelitian dari pembahasan di atas, maka penulis 
mengusulkan saran – saran yang mungkin berguna sebagai berikut : 
1. Dalam menetapkan biaya promosi sebaiknya perusahaan juga 
mempertimbangkan kondisi internal dan exsternal perusahaan, serta harus 
juga mempertimbangkan kekuatan persaingan. 
2. Dalam meningkatkan volume penjualan perusahaan tidak hanya berfokus 
kepada promosi saja. Tapi juga harus mempertimbangkan unsur harga dan 
unsur bauran pemasaran lainnya 
 
5.3  Keterbatasan Penelitian 
1. Penelitian ini hanya dilakukan pada perusahaan PT. Juli Rahayu  karena 
keterbatasan waktu penelitian sehingga hasilnya tidak dapat digeneralisasi 
untuk sampel yang lain. 
2. Variabel penelitian ini terbatas pada variabel biaya promosi, sedangkan 
variabel lain yang dimungkinkan untuk dilakukan analisis lebih lanjut terkait 
dengan Personal Selling dan biaya produksi yang masih dimungkinkan 
untuk dilakukan penelitian lanjutan. 
3. Penelitian ini merupakan penelitian survei langsung untuk memperoleh 
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DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA 
Berikut ini adalah daftar pertanyaan yang diajukan peneliti dalam melakukan 
wawancara di PT. Juli Rahayu: 
1. Apakah metode promosi yang dilakukan selama ini sudah tepat? 
2. Apakah strategi promosi yang dilakukan secara kontinuitas atau 
berkelanjutan?? 
3. Apa saja  program pemasaran yang dilakukan oleh PT.Juli Rahayu dalam 
memasarkan tiket? 
4. Apakah strategi yang diambil PT.Juli Rahayu  dalam mengembangkan pangsa 
pasar tiket kapal Feri sebagai tindak lanjut program peningkatan kualitas? 
5. Apakah volume penjualan tiket kapal Feri PT.Juli Rahayu meningkat setiap 
tahunnya? 
6. Apakah Biaya promosi sangat berpengaruh terhadap volume penjualan tiket 







Tahun Jumlah Biaya Iklan 
2007 Rp.   65.000 
2008 Rp.   38.000 
2009 Rp.   152.000 
2010 Rp. 80.000 
2011 Rp. 105.000 
    Sumber data PT. Juli rahayu 
 
Biaya Publisitas 
Tahun Biaya Publisitas 
2007 Rp.   25.000 
2008 Rp.   12.000 
2009 Rp.   50.000 
2010  Rp    60.000.    
2011 Rp.   65.000 
Sumber data PT. Juli Rahayu 
 
Biaya Promosi Penjualan 
Tahun Biaya Promosi Penjualan 
2007 Rp.   150.000 
2008 Rp.   175.000 
2009 Rp.   150.000 
2010 Rp.   185.000 
2011 Rp.   115.000 





Biaya Promosi PT. Juli Rahayu 
Tahun Biaya Promosi 
2007 Rp.  240.000 
2008 Rp.  225.000 
2009 Rp.  352.000 
2010 Rp.  327.000 
2011 Rp.  285.000 
Sumber data PT. Juli Rahayu 
 
Volume Penjualan PT. Juli Rahayu 






Sumber data PT. Juli Rahayu 
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Jumlah 14,339 22,089.4 - - 
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       Makassar, 19 November 2012 
Nomor  : 348/JR-KDI/XI-2012 
Lampiran : - 
Perihal  : Keterangan Telah Melakukan Penelitian 
 
Kepada Yth, 
Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Hasanuddin 
Di 
      Makassar 
Dengan hormat, kami dari PT. Pelayaran JULI RAHAYU menyatakan bahwa 
mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Hasanuddin di bawah ini: 
 
Nama  : Ong Abe Iskandar 
No Induk  : A211 08 911 
Jurusan  : Manajemen 
 
Benar telah melakukan penelitian di perusahaan kami, dalam rangka penyusunan 
Tugas Akhir dengan judul “ Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Volume 
Penjualan Tiket Kapal Feri pada PT. Juli Rahayu “. 
Demikian penyampaian kami, atas perhatiannya kami ucapkan terima kasih. 
 
Hormat kami, 
PT. PELAYARAN JULI RAHAYU 
 
 















































All requested v ariables entered.a. 
Dependent  Variable: volume penjualanb. 
Model Summary






Std.  Error of
the Estimate
Predictors:  (Constant), biaya promosia. 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predictors:  (Constant), biaya promosia. 
Dependent Variable: volume penjualanb. 
Coefficientsa
217,709 348,105 ,625 ,576












Dependent Variable: volume penjualana. 
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KOEFISIEN DETERMINASI (R2) 
 
Model Summary






Std.  Error of
the Estimate
Predictors:  (Constant), biaya promosia. 
